
【IGNITURE通信vol.32】現場の最前線から！IGNITUREソーラーで加速する東京ガスの事業成長＆エリア限定ブランディング施策の第三弾が展開中

カスタマー ＆ビジネスソリューションカンパニー

ご所属の皆さま

この通信では、 『東京ガスブランドに関するニュー ス』や
『IGNITUREのソリュー ション 』などを楽しく紹介していきます！
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【現場の最前線から！IGNITUREソ ーラ ーで訓速する東京ガスの利益成長O】
・リビング営業一 部 （以下、 リビ営業一 部） は

BTMソリューションプロジェクト部（以下、 BTMPJ部）と連携し
飯田グループ（以下、飯田G)にIGNITUREソ ーラ ーを提案。
柔軟な対応と、現場フォロ ーカを強みに採用されました。

•その結果、 飯田Gとのコミュニケー ション量が増え、
IGNITUREソ ーラ ー以外の取引にもつながりました。

・今後もより多くのお客さまにご採用いただくため、
業務の効率化・自動化を行いクライアントに貢献していきます。

【エリア限定プランディング施策の第三弾が展開中▲】
・今回は「東京ガスの機器交換 」という、

第一・ニ弾の「東京ガスのハウスクリー ニング」とは
性質が全く異なるソリュ ーション事業と電気の組み合わせでも、
更にエリアを拡大しても、助成想起率向上などの効果が得られるかの検証をします。

・機器交換においては、 売上の大半を占めるのがライフバルによる販売であり、
「リアル接点＝ライフ）0レ」との連携が重要な要素になると考えています。

---**〇現場の最前線から！ IGNITUREソーラーで加速する東京ガスの利益成長a**--­

今回は、 「現場の声が聞きたい」というご意見にお応えするため、
リビ営業 一部が住宅事業者など（以下、クライアント）へIGNITUREソ ーラ ーを
どのよラに提案し、利益へと繋げているのかに迫ります。
今回は、 リビ営業一 部の井之脇さんと太田さんにお話を伺いました。

井之脇さん 太田さん

1．リビング営業一部について教えてください！炉

リビ営業一 部はtoe分野において、 クライアントと協業し、
エネルギー・設備・サービスを組み合わせたソリューションを
お客さまに提供することで、 東京ガスの利益成長に貢献することを
ミッションに営業活動を行っています。

私たちの部所は、 分譲住宅シェアNo.1の飯田Gを担当しており、
社内・社外と連携し、 ガス機器や住設機器、 ソリュー ションを
組み合わせながら提案 します。
現在は、 BTM事業の主力であるIGNITUREソ ーラ ーを










